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RFMAX wzniesc sie nawyzszy

Polska poziom...




RE/MAX Accelerate

To nowoczesny, etapowy program szkolen wstepnych dla agentéw rozpoczynajacych prace w sieci
RE/MAX. Obejmuje kompleksowe przygotowanie do zawodu agenta nieruchomosci, taczac wiedze prawna,
sprzedazowgq, marketingowga oraz praktyczne narzedzia i technologie wykorzystywane w codziennej pracy.

Gtéwnym celem szkolenia jest szybkie zaangazowanie agentéw, zwiekszenie ich produktywnosci oraz nauczenie
standardow RE/MAX, ktore realnie podnoszg jakos¢ obstugi klienta. Program konczy sie egzaminem i uzyskaniem
licencji Licencjonowany Agent Nieruchomosci RE/MAX Polska.

Szkolenia Accelerate to praktyczna wiedza, sprawdzone rozwigzania i konkretne umiejetnosci, ktore przektadaja
sie na pewny start, wyzszg skutecznosc¢ sprzedazowa i profesjonalng obstuge klienta na najwyzszym poziomie.
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1. Wprowadzenie

2. Zarzadzanie leadami kupujacych 6. Precyzyjna wycena i CMA
* Przeglad standardow RE/MAX * Przeglad standardéw RE/MAX
¢ Rola agenta kupujacego i proces sprzedazy ¢ Coto jest CMA?
e Wspodtpraca agentow ¢ Trendy rynkowe
+ Zrédta pozyskiwania potencjalnych klientow » Ustalanie parametréw do wyceny
i jak pracowac z kazdym zrodtem + Identyfikowanie wtasciwosci poréwnawczych
+ Organizowanie CRM « Budowanie przyktadu CMA
* Kwalifikacja i konwersja leaddw .

Przedstawienie strategii cenowej
* Planowanie biznesowe

3. Przygotowanie prezentacji 7. Marketing oferty
dla kupujacego * Przeglad standardéw RE/MAX
« Przeglad standardéw RE/MAX * Przygotowanie oferty na rynek - rola sprzedajacych,

profesjonalna fotografia, oferta wideo itp.
e Znaczenie wysokiej jakosci oferty, w tym grafiki i opisu

* Wspodtpraca agentow

¢ Cel prezentacji

o PrzmsreEEee preremeel di [upuEcEes ¢ Marketing offline - dni otwarte, ulotki, baza danych kupujacych itp.

¢ Marketing online - portale, wirtualne dni otwarte, media

* Radzenie sobie z obiekcjami kupujacego Ly ey iy

i podpisanie umowy z klientem kupujacym ) ] ] .
¢ Reklamowanie oferty innym agentom - dni otwarte agentéw

4. Zarzadzanie leadami sprzedajacych 8. Prezentacje nieruchomosci
* Przeglad standardow RE/MAX * Przeglad standardéw RE/MAX
* Rola agenta sprzedajacego * Wspodtpraca agentow
* Wspodtpraca agentow * |dentyfikacja nieruchomosci, ktére spetniajg kryteria
+ Zrédta pozyskiwania potencjalnych klientéw kupujacego
i praca z kazdym zrodtem * Podglad pasujacych nieruchomosci
« Organizacja CRM i organizowanie prezentacji wycieczki
. Kwalifikacja i konwersja leadéw * Pomaganie klientom w podejmowaniu decyzji
« Planowanie biznesowe * Ztozenie oferty
5. Prezentacja oferty 9. Oferty / Negocjacje
* Przeglad standardow RE/MAX * Przeglad standardéw RE/MAX
« Wspodtpraca agentdow ¢ Rola agentéw wspodtpracujgcych przy sprzedazy
» Proces sprzedazy i spotkanie w sprawie wspdtpracy podczas sktadania ofert i negocjacii
« Dwu etapowa prezentacja oferty - spotkanie wstepne / + Wstepny rexEss ofertowy, prezentacja,
wycena domu i spotkanie zamykajace / prezentacja oferty przejrzystosc i kontroferty
« Pokonywanie obiekcji e Scenariusz wielu ofert

¢ Kolejne kroki po podpisaniu umowy posrednictwa
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10. Przygotowanie do zamkniecia transakcji

* Przeglad standardéw RE/MAX

e Czynnosci i listy kontrolne po zamknieciu

* Dodatkowe wsparcie dla klientow

e Polecenia, pozostawanie w kontakcie i uznanie klienta

11. Media spotecznosciowe

* Przeglad standardéw RE/MAX

* Dlaczego media spotecznosciowe sg kluczem
do generowania leadow na dzisiejszym rynku

e Korzystanie z medidw spotecznosciowych
do generowania i konwersji potencjalnych klientéw

e Zrozumiec swojg marke osobistg
i celowo wykorzystywac¢ media spotecznosciowe

e Zaangazowanie i konsekwencja

¢ Ro6zne platformy - Facebook, Instagram, YouTube
e Ptatne reklamy w mediach spotecznosciowych

e Analiza wynikéw

* Konfigurowanie 90-dniowego planu
na mediach spotecznosciowych

12. FSBO

* Przeglad standardow RE/MAX
e Kim jest FSBO i jak go znalez¢
e Zrozumienie sposobu myslenia FSBO
* Rozpoczecie rozmowy i kontynuacja

“REMAX

Polska
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13. Planowanie i zarzadzanie czasem

Przeglad standardow RE/MAX
Podstawowe czynnosci dla kazdego agenta
Jak zachowac porzadek

Jak wzmocni¢ pozytywne nawyki

14. Domy otwarte

Przeglad standardéw RE/MAX
Cel organizacji domow otwartych

Przygotowanie, promocja i prowadzenie
osobistych domoéw otwartych

Przygotowanie, promocja i prowadzenie
wirtualnych domoéw otwartych

Domy otwarte dla agentdéw

15. Farming

Przeglad standardéw RE/MAX

Czym jest farming, jak wybierac¢, badac
i budowac autorytet w Twoim obszarze

Nawigzywanie kontaktu z ludzmi
w Twoim obszarze w trybie online, offline

Budzetowanie dziatann w Twoim obszarze

16. Wideo dla nieruchomosci

Przeglad standardéw RE/MAX

Dlaczego uzywanie wideo jest kluczowe
na dzisiejszym rynku

Podstawowe wskazowki
i sprzet do nagrywania filméw

R&zne rodzaje filmdéw o nieruchomosciach
Gdzie publikowacd filmy online
Zoptymalizuj tresé i stworz strategie

17. Generowanie leadéw online

Przeglad standardow RE/MAX

Dlaczego pozyskiwanie potencjalnych
klientow online jest kluczowe na dzisiejszym rynku

Strony docelowe - cel, kluczowa tresé,
jak kierowac ruch na strone docelowa

Optymalizacja wyszukiwarek i reklamy Google
Lejki i automatyzacja

18. Polecenia i baza danych

Przeglad standardow RE/MAX
Cel bazy danych

Jakie informacje zbierac, jak zorganizowad
baze danych

Wykorzystanie swojej bazy danych do generowania
potencjalnych klientow

Wykorzystanie swojej bazy danych do generowania
powtarzalnych i polecanych transakcji

Utrzymanie bazy danych




RE/MAX Compass

Jest to program wdrozeniowy agenta nieruchomosci prowadzony przez doswiadczonych mentoréw. Warsztaty,
praktyczna wiedza w 8 tygodni (po 2 sesje w tygodniu) oraz kompleksowa opieka mentora podczas wdrazania

do zawodu.

Cho¢ rozpoczynanie nowej pracy jest ekscytujgce, moze tez byc¢ bardzo stresujgce. RE/MAX Compass
pomaga wtascicielom biur zapewni¢ wtasciwy proces wdrozeniowy, by zapewni¢ agentom dobry start

i osiggnac sukces.

Wprowadzanie nowych agentéw to wazna czynnos$é dla wzrostu i sukcesu kazdego biura RE/MAX.

Pierwszy etap

Tydzien 1

Proces sprzedazy

Standardy RE/MAX

Wspodtpraca przy sprzedazy

Obowigzki agenta

Wyznaczanie celow

Generowanie leaddw: SOI, Cold Calling, FSBO

Tydzien 2

Farming

Konwersja leadow: wstepna kwalifikacja kupujgcych
i sprzedajacych

Umawianie spotkan

Planowanie biznesowe

Pozostate tygodnie

Tydzien 3

Planowanie biznesowe
Prezentowanie ofert: wstepne spotkanie
i przygotowanie spotkania zamykajgcego / (podpisanie umowy)

Tydzien 4

Prezentowanie oferty

Tworzenie prezentacji nieruchomosci
Wprowadzanie ofert

Prezentowanie kupujacym

Tydzien 5

Marketing tradycyjny i internetowy
Prezentowanie nieruchomosci
Domy otwarte, domy otwarte z agentami i wycieczki agentow

Tydzien 6

Oferty i negocjacje

Przygotowanie zamkniecia transakcji

dla kupujacych i sprzedajacych

Wskazdwki i dobre nawyki dla wspodtpracujgcych agentow

Tydzien 7

Opieka nad klientami po zamknieciu i prezenty; polecenia
Dodatkowe wsparcie
Powtorka kluczowych tematow

Tydzien 8

Wsparcie pozytywnych nawykoéw
Zostawanie numerem 1

Ustalanie celéw

Powtorka kluczowych tematow

)

Skupienie

Kazdy tydzien bedzie
skupiac¢ sie na innym
etapie procesu sprzedazy.

*

Oczekiwania

W kazdym tygodniu agenci
beda mieli zdefiniowane
cele, za ktore beda
odpowiedzialni.

.

Rezultaty

Agenci powinni osiggngc¢
mierzalne rezultaty

na koniec kazdego
tygodnia.

q
e

Narzedzia

Na koniec kazdej sesji,
agenci otrzymajg narzedzia,
ktéore pomogg im opanowad
nowe umiejetnosci

i ukonczyd¢ zadania.



Szkolenia przeznaczone
dla doswiadczonych Agentéw RE/MAX

RE/MAX ELEVATE

8 modutowe szkolenie dla doswiadczonych agentéw chcacych tworzyé
swoje zespoty. Agentéw, ktdrzy maja mnogosé¢ ofert, mnogos¢é polecen
i mnogosé transakcji, aby mogli sie dalej rozwijaé.

Uczestnicy naucza sie mierzy¢ efektywnosc¢ biznesowa

i opracowywac systemy potrzebne do osiggniecia swoich celow.
Dowiedzg sie, jak przygotowac firme do rozwoju, korzystajgc

Z procesu rekrutacji, ktory krok po kroku pomoze przyciggnacé

i zatrzymac najlepsze talenty. Uczestnicy otrzymajg narzedzia
do systemu wdrazania kultury zespotowej, ktére pobudzg zespot
do wiekszej rentownosci.

Co najwazniejsze, program pomoze uczestnikom wyostrzyc¢
swoje umiejetnosci przywodcze, aby stali sie silniejszymi
liderami zespotu i wzmacniali ludzi wokot siebie.

Zespoty agentéw sa krokiem naprzod, jesli chodzi

o produktywnos¢ agentow i poprawe obstugi klienta.

Od rekrutacji i zatrudniania po wdrazanie i dynamike
zespotu, agenci bedg przygotowani, aby zrobic

kolejny duzy krok w swojej karierze.

BUSINESS BY

DESIGN TRAINING

Jest to program opracowany przez

Toma Ferry - jednego z najlepszych treneréw
z branzy nieruchomosci - (Success Strategies
Institute, Inc.), ktéry przeznaczony jest

dla doswiadczonych agentéw. 10 sesji,

wiele praktycznych wskazéwek, jak prowadzi¢
biznes, by osiggac¢ coraz wiekszy sukces.

Tom Ferry przedstawia szes¢ precyzyjnych

krokéw dla agentdéw i wtascicieli biur, aby mogli
rozwing¢ swoja dziatalnosé¢, w tym sposdb myslenia,
marketing i zarzagdzanie czasem. Przedstawia
strategie sprzedazy wiekszej liczby nieruchomosci
w krotszym czasie.
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Nauczymy Cie zarabia¢
na rynku nieruchomosci!

System szkolen oferowany przez RE/MAX Polska oparty jest na najlepszych praktykach
i stworzony przez najlepszych specjalistow w Europie i na swiecie. Posiadamy wtasng
Akademie RE/MAX, ktdéra nadzoruje i wdraza nowe szkolenia i programy europejskie.

Przez szkolenia i trening bezposredni, wszyscy wspotpracownicy RE/MAX majg dostep do
unikatowej wiedzy i moga wcigz doskonali¢ swoje umiejetnosci. Ponad 140 000 agentéw
RE/MAX pracujacych na rynkach catego swiata korzysta z ponad 50-cio lethiego doswiad-
czenia agentéw catej sieci.

Zdobyta wiedza na pewno pozwoli Ci spojrze¢ na zawod agenta nieruchomosci fachowym
okiem. Przygotujg Cie do tego nasi trenerzy, doswiadczeni praktycy od lat pracujacy na
rynku nieruchomosci.

Spedzimy razem ponad 100 godzin w trakcie wyktadow i warsztatéow. Zapoznamy Cie ze
standardami, ktdre wzniosg jakos$¢ pracy na najwyzszy poziom, oraz z przepisami prawa,
ktore sa niezbedne do pracy agenta nieruchomosci.

Szkolenia, seminaria, konferencje, praktyczne warsztaty i coaching prowadzg do bezposred-
niej wymiany doswiadczen i najlepszych praktyk sprzedazowych w ramach Scistej wspot-
pracy pomiedzy wszystkimi agentami RE/MAX w Polsce, Europie i na $wiecie. Na terenie
naszego kraju korzystamy ze wszystkich miedzynarodowych systemow szkoleniowych sieci
RE/MAX, wspdtpracujemy rowniez z najbardziej doswiadczonymi i uznanymi specjalistami
Z branzy nieruchomosci.

Oproécz szkolen, RE/MAX organizuje coroczne programy i kampanie majace na celu osig-
gniecie jak najwyzszej jakosci obstugi klienta oraz zwiekszenie efektywnosci agenta.
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Polska

www.remax-polska.pl
www.remax-kariera.pl i .
www.remax-franczyza.pl BADZ NA BIEZACO

www.remax-akademaia.pl

info@remax-polska.pl @



